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ratroロ〉と管程論(theoryof management) とは，本来は異なってし、る。 しかし，
マ ケティング論発展の母閣であるアメリカにおいては論 (theory)の表現は
























1) 橋本勲「マー ケティング論の成立」ミネルヅァ書房>1975年， 223ベ ジ以下。
2) 簡単な展開については橋本鼎「現代マ ケテイング論」新評論.1973年.14ヘ ジ，中野安，
マ ケテイソグの生成，森下三次也繍「マー ケティング経済論」下， ミネノレヴァ書房， 1973年，
9~ ー ν以下，参院。













セールスマ γの存在形態には， :lつある。第 1に，ベドラ (peddler， jt仇芳郎回
商人)5)， 第2に， ドラマー (drummer，地方巡回販売員または地方巡回商人)，第3






3) 独占資本主葺成立の初期， 1017年における第1次大戦終了時の Sales1グ"nαgementA1aga 
zuw誌による286社についての調査によれば，過去10年聞に販売組j肩車に雇傭されたセー ルスマン
の人数は 3倍に増大したといわれる。 2唯紀初頭以降，企業従属型セ ルスマ γ¢増大が顕著で
あったようである。
4) 管理概念については，ょこで許制に論じられないが，最近。研究として，角谷壷志雄， r資本
論』と管理概念， I立命館経古学」第13巻，第5，6号， 1975年2月， 1へ ジ以下，参照。
.5) Peddlerは， ナイストロムによれば， commercial traveller i::.いわれ，また greet百とも呼
ぷ人もいる (P.H. Nystro町 ，EconOn2if! (Jf Retailing， 1915， p.33.). なお下川浩教授は
「自立的行商人Jとして適確な表現をとられている(下川浩一，アメりカにおけるマーケティ γ

























7) S. J. Shapiro and Anton F. D田 dy，(ed.)， Reading in the Histo叩 ofAmerican Mar-
ket悶 g，Settlemellt tu C叩u>l恒久 1968.などによった白髭武， マー ケテイングの発生， I経
営論集」第16巻，第2号， 1968年12月. 15ペー ジ，参照.
8) 剖えば， C. H. Fernald， Sales間 anship，1926， 3rd ed.， 1942， p.4; E. A. Duddy 8nrl口
A. Revzan，ル1arketing，1953， p.159，をみよ。
9) P. H. Nystrom， Thr: &;υrU:.mu.ι， 0./吋 Retcultng，1915， p.33 






















10) 白髭鵡， ィー クプイング町発生(1)， I明治大学経営論集」第四巻，第2号， 1968年12月，10ぺ
シ。
11) G-. H. Hotchkiss， Milestones of Marketing， lS描， p. J.6b 
12) L. K. Joh田 Dn，品，[，白 andMarketing Management， p.5， A. W. Douglas， Travelling 
Salesmanshψ， 1919. p. 4 
13) A. Gr四5，Salesma悶 hiT.1952. P. 7 
14) B. R. Canfield， Salesm帥 shiρ，1940， 2nd ed.， 1950， p.7， P.D. Conv白 se，Elements oJ 
ルlm'keting，1935， p.191，などをみよー






スマ γに転化する傾向をもっていた出。 ともあれ， ドヲプリング・セーノレスマ






旅商人であったの ドラマーや「ラプリ γ グ セ」ノレスマ γに発達すると，多少
とも商人や製造企業に対する関係が強〈なってきている17)。当時の商人である
15) traveIling salesmanについての詳細は， W. Maxwel1， Salesmanship， 1913， p.210丘をみ
よ。
16) 下川浩，前閣論文，E1へ 山由髭武，前掲論文.15へづ， G. Porter and H. Llvesay. 
li-1erchants and Manufacturers， 1971. p. 29ff，などをみよ。
17) N. S. Grasによれば， 当時の流通機関すなわら商業資本は，改の6つの静態に類型化されて
いるョこれらの商業資本乙服売員との関係は残された分析課題である。














など，中野安民のいわれるマーケ子ィ γグ先行型産業の製品を軍撞っていた (Porterand Live_ 





















では 雇用主体に土って， ブローヵー，卸商，観音業者r分けられている (P_ D_ COnVof'TSe， 
Marketing lVletllOds and Policy， 1921， p.91-93， p.528-9， p.609)。また Tosdalは，専門
セルスマンとミアショナリ ーセルスーγ(rnissionv.rysalesman)に分けている (H.R 
Tosdal， Problems in Sales M開 agement，1921， p.34， p.42， p.189-190， p.228)。そのほか，
専門セ ルスマンについ Cは， L. K. Jho醐 on，Sales and Marketing Management， 1957， p 
26， p.554， A. Gr由民品'alesmanship，1952， p.8， p.20 f.，などを参照固また，創造的セ ノレス
マン(田eativesalesman)という表現も P.M. Nystromによってとられているが， これは，
合需要創造のためりセールスマンとして佐用することが適切なように考えられる(橋本鼎L前掲書，
157， 225ベ一山参照〉。
19) 専門セールスマンが，産業資本のセールスマン之して葺場じたたし叶問題について位， M= 
weU， Hoyt， ]ohnson. Frederickなど多数の学者によっても指摘されている(橋本勲，前蝿書!
157ヘデ，参照入
















合率は25%から60%がふつうであったようである21)0 有能な」セ ノレスマ γ
は，売上高を上げてかなりの収入を獲得することができたが，大抵のセーノレス
マγは，難しかった。むしろ，販売すなわち商品の価値実現の難しさを痛感し，





20) P. D. Converse， 0_ρ cit.， p. 215 
21) Ibid.， p. -216 
22) なお，近代的セー ルスマンを含む販売従事者申全労働者中の割合は， 190C年には4.5%であっ
たが. 196世手には 6.5%に増大Lている(三戸公「桂営学史」世界事事乙 196;:;年.176ベー ジL
なお Canfieldによれば，流通に捉事する人口は.187D年に人口の24弘， 193C年に47%であると
いわれている。労働人口における比率としてもかなり高いo (Can.cld. 0，ρ cit.， p.1O)~ 



























24) 中野安，同上論文， 9へ ジ，下川浩，前掲論文， .96へジ以下，参照， P. T. Copeland， 
Marlwtinl{丹、oblems，1920， p.9，'1， F. A. RusseU; Textbook of Salesmansh仇 1924，p. 4 





















意的王観的性格をもっていた。 例えば， ベドラーは， しゃべりまくって相手
を押し負かしたり (out阻lk)，こわい顔士し亡おどしつけたり (blowbeat)，値段
を「負行ろJI負から血Jと言い争ったり (hagglingover price)して，お客の信
用を失っていたお}。したがヮて，ベドラ は軽蔑をこめてピンーペドラ (pin 
peddler)と呼ぼれたりほら吹き族」と呼ばれたりし亡し、た26)。近代的セー
25) Can五eld，o.φ ci1.， p. 7 
26) C. H. F ernald， Sales;汐叫nshiρ.1926， 3rd ed.， 1942， p.4 




















28) 自主独立型セ ルスマンと企業従属型セ ルスマンの相異を「古いタイプjと「新しいタイプ」
のセ ノレスマンと対，，~rr，に把握したのは， C 京人 Hoyt である。被巳よる両者の特徴づけを簡約
して紹介すると次の通りである。 (C.W. Hoyt， S.ヒwntl五cs.ばω Ma開肝ment，1913， p.2)。








3. OSはほら吹きだが， NSは， 1910年閣はまだφ数であるが，成長してきている。














































る考え方が出ていることを知ることができる。 その他ノックス(1.S. Knox) ， 







30) N. A. Brisco， F.叩 ldamentalsofふuesmanshiρ1916，p. 16. 
31) P. W. Ivey， Marketing p~門n日i:ples. 1936， p.6 
32) F. A. Russell and F. H. Beach. Textbook of Salesmanship， 1955， p.47 
33) lbid.. p. 15， C. A. Kirl中!:atrick，Sales冊目zshiP.1956. p. 68， J.G. Carney， Managing a 
S匂lesTerri1:oη. 1971， p.140.など参照渦
担) 日本商業学会「商業用語定義J1971年4月.33ベ一三人


























(P. L. Estabr∞k)やヒノレ、ンヤ (D.Hirsher)などによって初期的研究が著わされ，
35) 田中田多加，セ ルスマシ¢類型， ，平稲田社会科学研究」第1号， 19印年3月， 241ペ ニヘ





った。例えば. 1910年代にもホイト (c.W. Hoyt)の研究のように注昌すべき
画期的著作も出たが，販売管理は多くは1日12年のアトキンソン (W.W. Atkin. 
80n)やプリスコ (N.A. Brisco)の著作にもみられるように'"セ ノレ月マンシ
りプ論の中に断月的に含まれているにすぎなかった叩。 20午代に入って， リヨ
















36) 橋本勲「マー ケティング論の成立:.Jミネノレヴァ書房.1975年， 140ヘ ジ以下。
37) W. W. Atkinson， The PSν'chologッofSalesmanshl汐，1910， N. A. B 口駅co，Fundamen 
tab nf SalpS1nil1.sh中， 19Ui，をみ上白
38) 橋本勲，前掲書， 227へー ジ以下.
四) 同上書， 137へ :.:以下。







Eある。かくて，たんなるセリングからセ ノレλ マン γ ップが確立したのであ
る。 ζのセ ノレスマγγップの生誕によって，販売員訓練の前提が成立したの
である。
次に， ヒ ノレ旦マY シップにも科学的管理法の導入による坂売技術の合理化
が試みられた。特に，最初は販売会話を中心にして試みられた。次いで販売標
準(standardof皿 les)すなわち販売目標額の設定に応用きれた。後には30年代に













40) P. L. Estabrook， Scie町 "eof品uesm.anship.1904， W. Maxwel1， Salesmanship. 1913，橋
本則，前掲書>140ぺ，;以下，審照，
























41) 例えば.B. R. Can品ld，品tesl田 nship，Practice and Problems， 1940，橋本勲，同上書，
149ペジ。
